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I 
摘 要  
当前纸箱包装行业的市场竞争非常激烈，产品越来越同质化，企业的业绩很大程度
都要依靠市场销售来带动，因而销售人员的素质和能力已经成为企业的关键竞争力之
一，越来越多的企业开始重视销售人员队伍建设和个人能力的提升。 
培训是提升能力的一种有效的途径，也是一项系统性的工作。由于各种主客观因素
的影响，很多企业的培训并没能达到预期的效果，进而影响了企业战略目标的实现，如
何有效地提升培训的效果，是现在很多企业面临的一个共性问题。 
本文以 JA 集团包装企业销售人员为研究对象，通过引入岗位胜任力模型，在构建
销售人员岗位胜任力模型的基础上，提出了 JA 集团包装企业销售人员培训体系的优化
方案。从岗位胜任力模型的角度对培训体系进行优化，是本文的主要思路。 
在构建销售人员岗位胜任力模型的过程中，笔者首先通过文献查阅法，得出了胜任
要素备选表，再通过行为事件访谈法，对访谈结果进行信息编码，提炼出胜任要素，然
后通过问卷调查法，对胜任要素进行验证，最后通过效度检验，对岗位胜任力模型进行
验证。在对现有企业的培训体系的案例分析的基础上，基于岗位胜任力模型，构建了培
训体系的各个组成部分，内容包括培训需求分析、培训计划制定、培训效果评估以及培
训支持系统优化等方面。 
由于岗位胜任力模型对于培训需求和培训评估的针对性，优化后的培训体系取
得了更好的培训效果。岗位胜任力模型对于包装企业销售人员的招聘以及销售管理
人才的选拔及晋升也提供了参考价值，也可为本行业其他企业的销售人员培训体系
优化提供一些参考和借鉴。 
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Abstract 
Now the market competition of carton packaging industry is very fierce, the products are 
becoming more and more homogenization, the most enterprise performance rely on the 
market to boost sales. So sales staffs’ quality and ability has become the enterprise's key of 
competitiveness, more and more enterprises began to pay attention to improve sales team 
building and personal ability. 
Training is an effective way to improve the ability, but also a systematic work. Due to 
various subjective and objective factors affect and restrict, a lot of enterprise training did not 
achieve the expected effect, which affects the realization of the strategic target of the 
enterprise. Many enterprises are facing a common problem: How to effectively enhance the 
training effect. 
The JA packaging group enterprise sales staff as the research object through the 
introduction of the post competency model. Put forward the training system optimization 
program of sales staff of JA group packaging enterprises, on the basis of constructing the 
competency model of sales staff. The main idea of this paper is to optimize the training system 
from the angle of the position competency model. 
On the process of building sales staff competency model: firstly, the author obtains 
the competency quality alternative table by the literature review method; secondly, 
through the behavior event interview and the information coding for interview results to 
extract the competency elements; then through the questionnaire survey method to verify 
the competency elements; finally, the validity analysis to validate the competency model. 
Based on analysis of the training system of existing enterprises in the case, based on the 
competency model to construct the training system of various components, including 
training needs analysis, training plan making, training effectiveness evaluation and 
training support system optimization and so on. 
Due to the pertinence of training needs and training evaluation to the position 
competency model, the optimized training system get better training effect. Competency 
model provides reference value for packaging enterprise sales staff recruitment and sales 
management personnel selection and promotion, also provide some reference for other 
enterprises in the same industry sales personnel training system optimization. 
Key words: sales staff; position competency model; training system
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第一章  绪论 
第一节 研究背景与研究意义 
一、研究背景 
（一）当前我国包装印刷行业概况及发展现状 
包装印刷是指在产品的外包装印刷装饰性的花纹、图案或文字，使产品更具吸
引力或说明性。包装印刷给产品带来许多好处，可以使产品更加精美，提升产品的
附加值，也可以扩大产品的宣传力度，提升产品的美誉度，还可以保护产品，给产
品的流通和运输带来便利。 
包装印刷已经成为国民经济的一个重要行业。①根据新闻出版广电总局的统计数
据，2014 年，全国共有包装印刷企业总数十万余家，从业人员三百多万人，印刷总
产值超壹万亿元②，该行业的整体市场规模基本上能随着中国经济的不断发展而实现
同步增长。 
（二）包装印刷行业人力资源特点 
纸箱包装行业的著名杂志社美印文化通过对全国 25 家主要包装企业进行调研
后，总结出以下包装印刷行业的人力资源特点：③ 
1. 人才资源的开发水平低 
纸箱印刷包装属于传统劳动密集型行业，整个行业的从业人员文化素质和学历
水平相对比较低，大部分的技术人员和管理人员都是经过多年的实践经验成长起来
的，只有初高中学历，只有极少数人员受过系统化的专业教育，整个行业从业人员
的平均学历水平比较低。 
2. 人才短缺，人才流失现象比较严重 
与国内其他制造业相比，纸箱印刷包装行业经验丰富的中高级技能人才缺口比
较大，人才的流动性比较高，包装企业普遍存在招工难、留人难的情况，尤其是关
                                                             
① 包装印刷行业的定义介绍 [EB/01]. http://www.chinabgao.com/k/baozhuangyinshua/17021.html 
②王岩镔.2015 全国印刷经理人年会上的演讲 [N]. 中国新闻出版广电报， 2015-10-12. 
③纸箱包装行业“一才难求”谁之过. [J].浙江：包装世界杂志出版社，2015，（10）：27 
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键技术岗位和管理人才更为紧缺，人才的缺乏已经影响到行业的长期稳定发展。 
3. 人才分布不均匀 
在我国大城市和经济发达地区，由于具备吸引人才的区位优势，比较适合人才
就业和生活，这些地区的包装企业所需的人才相对过剩，而偏远地区和经济相对落
后的地区的人才则相对匮乏，地区差异非常明显，人才分布很不均匀，这已经成为
纸箱印刷包装行业普遍存在的问题。 
（三）本文研究对象 
JA 集团股份有限公司主要经营业务包含造纸和包装印刷两大板块，集团目前拥
有两个造纸基地和 14 个瓦楞纸箱印刷包装厂以及 6 个海外废纸收购公司。在业务布
局上，集团目前已打通造纸产业链的各个环节，在同行业中具备一定的竞争优势，
2015 年集团总产值规模排在全国造纸企业前十名。目前集团拥有造纸产能 310 万吨，
瓦楞纸箱生产能力 10 亿平方米，年产值 120 亿元。 
本论文的研究对象属于 JA 集团下属的 14 家印刷包装企业市场营销部的销售人
员。 
二、研究意义 
（一）理论意义 
笔者通过查阅文献资料发现，国内外的专家学者对于胜任力理论的研究已经非
常成熟，胜任力模型也在各行各业得到了广泛的运用，大量的实践已经充分证明了
该理论具备科学性和有效性，但是对于包装印刷行业的胜任力的研究和实际运用还
非常少。笔者在充分借鉴前人科学研究成果的基础上，重点研究该模型在包装印刷
行业的有效运用，研究并构建出销售人员岗位胜任力模型，具有一定的理论意义。 
（二）实践意义 
本文以销售人员岗位胜任力模型为基础，探讨并研究了该模型的实际应用，对
JA 集团包装企业销售人员培训体系进行优化，提升销售人员的知识和技能，取得了
更好的培训效果。该模型还可以为包装行业销售人员的招聘以及销售管理人才的选
拔和晋升提供一定的参考价值，也可以为同行业内其他包装企业销售人员培训体系
优化提供一些借鉴和参考。 
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第二节 研究内容与方法 
一、研究内容 
本论文的主要研究内容分为三大部分，第一部分主要分析 JA 集团包装企业目前
销售人员培训的开展情况并总结分析了其存在的问题；第二部分为构建销售人员岗
位胜任力模型，主要步骤包括成立岗位胜任力特征研究小组，形成胜任要素备选表、
行为事件访谈、提炼胜任要素、对胜任要素进行定义和等级划分、预检验、以及对
模型进行效度检验等。第三部分研究岗位胜任力模型在包装行业的具体实践与运用， 
基于岗位胜任力模型对销售人员的现有培训体系进行优化，内容包括培训需求分析、
培训计划制定、培训效果评估以及培训支持系统优化等。 
二、研究方法 
（一）文献查阅法 
本论文采用文献阅读法，收集并利用 CNKI 数据库和大量的期刊、杂志以及网
站资料，查阅了关于胜任力理论和培训理论为主题的研究材料和文献，并对构建胜
任力模型的方法以及培训体系优化进行重点的理论综述和研究，为本论文奠定了坚
实的理论基础。 
（二）行为事件访谈法 
本论文采用行为事件访谈法构建了销售人员岗位胜任力模型。行为事件访谈法
是根据事先选定的标准，对研究对象进行分组，一组为绩优组，一组为普通组，然
后分别对其进行访谈，整理访谈记录，归纳出员工之所以能取得好的业绩的原因，
从而提炼出对其影响最大的胜任素质。 
（三）问卷调查法 
本论文采用问卷调查法，以 JA 集团包装企业销售人员及上级管理人员为调查对
象，针对影响销售人员所取得优秀绩效的关键能力要素设计了相关的调查问卷并进
行了问卷调查，并对调查结果进行了统计分析，从而帮助完成了销售人员岗位胜任
力模型的构建。 
（四）定性与定量结合 
本论文采用定性分析与定量分析相结合的研究方法，对于 JA 公司包装企业目前
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